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Perum BULOG sebagai lembaga pangan yang ditugaskan pemerintah yang 
dibebani tanggung jawab dalam mengendalikan stok beras dan menjaga stabilitas 
harga tanpa terkecuali dalam bidang komersial yang saat ini sudah memiliki brand 
sendiri dengan kualitas premium dan medium. Akan tetapi dalam hal penjualan 
produk, sebagian masyarakat masih memiliki opini yang kurang tepat terhadap 
kualitas produk beras BULOG karena kurangnya promosi. Rumusan masalah 
dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi bauran pemasaran beras yang 
diterapkan oleh Perum BULOG? dan bagaimana tinjauan ekonomi Islam terhadap 
strategi tersebut?. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bauran 
pemasaran beras yang diterapkan oleh Perum BULOG dan tinjauan ekonomi 
Islam terhadap strategi tersebut. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk 
meningkatkan wawasan dan khasanah keilmuan bagi peneliti, dan bagi Perum 
BULOG sebagai dasar untuk pengambilan keputusan serta menambah wawasan 
bagi peneliti selanjutnya. 
Strategi bauran pemasaran (marketing mix) merupakan strategi yang 
dijalankan perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan 
menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu, yang merupakan 
sasaran pasarnya. Pemasaran syariah adalah penerapan suatu disiplin bisnis 
strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif. Subjek penelitian yaitu karyawan yang bekerja di bagian Komersial 
pada Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan dan pelanggan maupun 
konsumen yang membeli beras BULOG. Teknik pengumpulan data yang 
digunakan adalah observasi, wawancara dan dokumentasi. Keabsahan data yang 
digunakan yaitu triangulasi sumber. 
Strategi bauran pemasaran beras pada aspek produk yaitu dengan 
memperhatikan kualitas beras dengan derajat sosoh, broken, dan kadar air yang 
baik. Pada aspek harga yaitu sesuai dengan harga pasar dan wajib dibawah harga 
pemerintah. Pada aspek tempat yaitu menjual produk secara eceran, dan melalui 
outlet-outlet BULOG. Pada aspek promosi yaitu secara langsung dan melalui 
media sosial. ditinjau dari perspektif ekonomi Islam, BULOG sudah menerapkan 
sesuai dengan perspektif ekonomi Islam. Akan tetapi pada unsur promosi masih 
perlu ditingkatkan. Karena masih banyak masyarakat yang belum sepenuhnya 
mengetahui tentang beras BULOG yang sudah memiliki brand sendiri yang 
memiliki kualitas premium dan medium. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
A. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (ṡa ṡ Es (dengan titik di atas ث
 Jim J Je ج
 ḥa ḥ ح
Ha (dengan titik di 
bawah) 
 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 (żal ż Zet (dengan titik di atas ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es ش
 (ṣad ṣ Es(dengan titik di bawah ص
 ḍad ḍ ض
De (dengan titik di 
bawah) 
 ṭa ṭ ط
Te (dengan titik di 
bawah) 
 ẓa ẓ ظ
Zet (dengan titik di 
bawah) 
 ain .‘. Koma terbalik di atas‘ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل





 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..’.. Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
 
B. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia,  terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥah A A 
 Kasrah I I 
 ḍommah U U وْ 
 
2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 
 fatḥah dan wau Au a dan u ......ْوْ 
 
3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 








ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif atau ya a̅ a dan garis atas 
 Kasrah dan ya i i dan garis dibawah ...ٍ..ى






C. Ta Mar butah 
Transliterasi untuk ta mar butah ada dua: 
1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat 
harkat fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 
2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat 
harkat sukun, transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh 
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah 
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
D. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
E. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaitu ال . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 
yang diikuti oleh huruf qamariah. 
1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 






2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariahadalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 
didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
F. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
G. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 
dengan dua cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan. 
H. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 





Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam 
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 
dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 
kapital tidak dipergunakan. 
I. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
 
 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Lain, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan 
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Gambar 4.1 Struktur Organisasi Perum BULOG Kantor 







A. Latar Belakang Masalah 
Indonesia adalah satu dari banyak negara di dunia yang makanan 
pokoknya berupa nasi.ْDi Indonesia beras merupakan komoditas utama, untuk 
itudi Indonesia, salah satu perusahaan yang bergerak di bidang logistik pangan 
adalah Perusahaan Umum Badan Urusan Logistik atau disingkat Perum 
BULOG sebagai suatu lembaga pangan di Indonesia yang mengurusi tata 
niaga beras.ْHal tersebut sesuai dengan tugasnya yang menyangkut pada harga 




Perum BULOG merupakan sebuah lembaga pangan yang bergerak 
sebagai institusi yang ditugaskan Pemerintah untuk melaksanakan tugas 
tersebut,  yang dibebani tanggung jawab dalam mengendalikan stok beras agar 
dapat tersedia dalam jumlah yang mencukupi. Secara garis besarnya tugas 
pokok Perum BULOG sesuai peraturan Pemerintah untuk mengendalikan 
harga dan mengelola persediaan beras, gula, gandum, terigu, kedelai dan 
bahan pangan lainnya. Perum BULOG mempunyai tugas, yaitu tugas 
Komersil. Tugas bidang Komersil Perum BULOG melaksanakan penugasan 
Pemerintah yaitu suatu kegiatan usaha dengan tujuan menyediakan barang atau 
jasa yang dibutuhkan oleh masyarakat, dalam upaya meningkatkan laba 
penjualan. 
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Beras merupakan komoditi yang sangat penting bagi masyarakat 
Indonesia, baik digunakan sebagai makanan pokok bagi masyarakat maupun 
sebagai komoditi yang strategis.ْSebagai makanan pokok, diperkirakan lebih 
dari 95 persen masyarakat Indonesia mengkonsumsi beras. Sebagian komoditi 
strategis, fluktuasi harga yang terlalu tinggi, disatu sisi juga dapat 
memberatkan daya beli masyarakat, sementara disisi lain hal ini dapat 
merugikan para petani. Permintaan beras di dalam negeri akan tinggi dan juga 




Pada keppres No. 29 tahun 2000 tugas pokok Perum BULOG adalah 
melaksanakan tugas Pemerintah pada bidang manajemen logistik melalui 
pengelolaan persediaan, distribusi dan pengendalian harga beras beserta usaha 
jasa logistik sesuai dengan peraturan perundang-undangan yang berlaku. 
Akhirnya dengan dikeluarkannya Peraturan Pemerintah RI No. 7 tahun 2003 
BULOG resmi beralih status menjadi Perusahaan Umum BULOG. 
Permasalahan yang timbul dihadapi oleh Perum BULOG Kantor 
Cabang Padangsidimpuan bahwa sebagian masyarakat kota Padangsidimpuan 
maupun daerah sekitarnya menganggap bahwa beras yang didistribusikan oleh 
Perum BULOG merupakan beras yang tidak berkualitas. Berdasarkan 
wawancara yang telah peneliti lakukan dengan salah satu karyawan Perum 
BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan mengatakan bahwa hal tersebut 
tidak bisa disalahkan sepenuhnya kepada masyarakat begitu juga dengan 
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 Anggun Juwita Tangkudung, dkk, “Analisis Penerapan Manajemen dan Strategi 





Perum BULOG karena masyarakat melihat dari sisi distribusi pada masa 
lampau yang mana proses penyaluran beras mengalami banyak kendala. Pada 
saat proses penyaluran dimana beras yang disalurkan terdapat penggumpalan 
dan kadar air yang terlalu tinggi. Di satu sisi Perum BULOG mempunyai 
kewajiban maupun target penugasan bahwa pada setiap tahunnya pengadaan 
beras harus meningkat. Seperti yang diketahui bahwa daerah Sumatera Utara 
merupakan daerah defisit beras yang luas lahannya tidak mencukupi konsumsi 
untuk daerah sendiri. Maka dari itu untuk memenuhi target tersebut, Perum 
BULOG melakukan pengadaan beras dari berbagai daerah. Beras yang berada 
diluar daerah seperti Jawa dan Sulawesi mempunyai stok beras yang cukup 
banyak dan mengalami kelebihan stok. Hal tersebut menimbulkan adanya 
masa penyimpanan lebih dari enam bulan.Sedangkan masa penyimpanan beras 
hanya tiga sampai enam bulan masa simpan.
3
 
Perilaku konsumen sangat menentukan proses pengambilan keputusan 
membeli yang tahapnya dimulai dari pengenalan masalah yaitu berupa desakan 
yang membangkitkan tindakan untuk memenuhi dan memuaskan 
kebutuhannya. Selanjutkan tahap mencari informasi tentang produk atau jasa 
yang dibutuhkan yang dilanjutkan dengan tahap evaluasi alternatif yang 
berupa penyeleksian. Tahap berikutnya adalah tahapan keputusan pembelian 
dan diakhiri dengan perilaku sesudah pembelian dimana membeli lagi atau 
tidak tergantung dari tingkatan kepuasan yang didapat dari produk atau jasa 
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 Wawancara Dengan Pak Eky Prasetyo Pegawai Perum Bulog Batunadua 








Disamping itu, wawancara peneliti dengan salah satu pelanggan beras 
Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan mengemukakan bahwa 
produk BULOG khususnya beras memang kurang diketahui masyarakat 
termasuk tentang brand terbaru yang berkualitas premium dan medium karena 
kurangnya promosi yang dilakukan oleh Perum BULOG.
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Selain itu, peneliti juga melakukan wawancara dengan konsumen 
lainnya yang beranggapan bahwa beras BULOG memiliki rasa yang kurang 
enak dan tekstur berasnya keras dan berbau. Konsumen tersebut juga 




Pemasaran memiliki peran pokok dalam peta bisnis suatu perusahaan 
dan berkontribusi terhadap strategi produk. Perusahaan baik berskala nasional 
ataupun internasional membutuhkan seorang marketer handal untuk 
memasarkan produk atau jasa. Kesuksesan suatu produk diterima oleh target 
pasar tidak hanya diterima oleh murahnya harga atau kualitas yang ditawarkan, 
tetapi ditentukan juga oleh strategi pemasaran yang dilakukan. 
Menurut Gronroos pemasaran bertujuan untuk menjalin, 
mengembangkan, dan mengomersialisasikan hubungan dengan pelanggan 
untuk jangka panjang sedemikian rupa sehingga tujuan masing-masing pihak 
dapat terpenuhi. Hal ini dilakukan melalui proses pertukaran dan saling 
                                                             
4
husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis, 3 ed. (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 
2005), hlm. 65. 
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 Wawancara Dengan Ibu Siti Di Batunadua Padangsidimpuan, 20 Februari 2020. 
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Menurut Gronroos, pemasaran adalah mengembangkan, 
mempertahankan, dan meningkatkan relasi dengan para pelanggan dan mitra 
lainnya, dengan mendapatkan laba, sedemikian rupa sehingga tujuan masing-
masing pihak dapat tercapai. Hal ini bisa diwujudkan melalui pertukaran dan 
pemenuhan janji yang saling menguntungkan.
7
 
Menurut Boyd dkk, pemasaran adalah suatu proses sosial yang 
melibatkan kegiatan-kegiatan penting yang memungkinkan individu dan 
perusahaan mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 
pertukaran dengan pihak dan untuk mengembangkan hubungan pertukaran. 
Sedangkan definisi pemasaran menurut Stanton adalah suatu sistem 
total kegiatan bisnis yang dirancang untuk menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang dan jasa yang dapat 
memuaskan keinginan baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen 
potensial, dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa dalam bidang 
pemasaran harus ditujukan untuk menentukan produk dan pasarnya, harga 
serta promosinya, untuk dapat memberikan kepuasan kepada konsumen.
8
 
Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan 
dan aturan yang memberikan arahan kepada usaha-usaha pemasaran dari 
waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, 
terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan 
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keadaan pesaing yang selalu berubah.
9
 
Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah kombinasi dari variable 
atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran. Hal ini berarti, 
bauran pemasaran merupakan kumpulan-kumpulan variabel yang dapat 
digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Sehingga 
dengan adanya variabel-variabel yang digunakan perusahaan maka akan 
menciptakan suatu kombinasi yang memberikan hasil maksimal. 
Selain itu, bauran pemasaran (Marketing Mix) juga memiliki 
pengertian yaitu kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang dipadukan 
perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar sasaran. 
Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan 
untuk mempengaruhi permintaan produknya. Berbagai kemungkinan ini dapat 
dikelompokkan menjadi empat variabel yang disebut dengan empat P, yaitu 
produk (Product), harga (Price), tempat (Place), dan promosi (Promotion).
10
 
Kesempurnaan Islam adalah adanya pengaturan di segala aspek 
kehidupan manusia, tidak hanya pada aspek spiritual saja, tetapi juga dalam 
hal bermuamalah yang meliputi ekonomi, sosial, politik, hukum, dan 
sebagainya. Dalam perspektif syariah memandang bahwa sektor perdagangan 
atau pemasaran merupakan suatu sektor pemenuhan kebutuhan hidup yang 
dibolehkan, asalkan dilakukan dengan cara yang benar yang jauh dari unsur 
kebatilan. 
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Pemasaran syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategi yang 
mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari 
inisiator kepada stake holdersnya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 
dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam Islam. Artinya dalam 
pemasaran syariah, seluruh proses baik proses penciptaan, proses penawaran, 




Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti ingin mengkaji tentang 
Strategi Bauran Pemasaran Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam. Dengan 
demikian peneliti memilih penelitian ini dengan judul “Strategi Bauran 
Pemasaran Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Bidang 
Komersil Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan)”. 
B. Batasan Masalah 
Agar penelitian ini lebihterfokus dan terarah pada permasalahan yang 
dikaji perlu dilakukan pembatasan masalah. Pembatasan masalah dalam 
penelitian ini meliputi pembatasan terhadap objek penelitian yakni hanya 
menganalisis bagaimana strategi bauran pemasaran beras dalam perspektif 
ekonomi Islam pada bagian Komersil Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan. 
C. Batasan Istilah 
Untuk menghindari adanya kesalahan dalam memahami judul 
penelitian, maka perlu adanya penjelasan istilah yang digunakan dalam 
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penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Strategi, adalah suatucara yang digunakan untuk mencapai suatu tujuan, 
strategi tidak hanya sekedar perencanaan, yakni perencanaan komprehensif, 
menyeluruh, dan integral. Komprehensif berarti mencakup semua aspek 
utama organisasi, Menyeluruh artinya melibatkan semua bagian atau unit 
kerja yang ada dalam perusahaan secara bersama-sama. Integral artinya 
seluruh bagian dari perencanaan harus saling terikat satu sama lain. 
2. Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah kombinasi dari variable atau 
kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran. Hal ini berarti, bauran 
pemasaran merupakan kumpulan-kumpulan variabel yang dapat digunakan 
perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Sehingga dengan 
adanya variabel-variabel yang digunakan perusahaan maka akan 
menciptakan suatu kombinasi yang memberikan hasil maksimal. 
3. Beras, adalah bahan karbohidrat yang memiliki daya serap tinggi. Beras 
juga tidak menimbulkan reaksi alergi dan intoleransi seperti yang 
ditimbulkan oleh banyak jenis karbohidrat lain yang berbahan dasar 
gandum. Karena sifatnya yang mudah menyerap, beras bisa bertindak 
sebagai pembersih usus. 
4. Ekonomi Islam, merupakansuatunorma hukum yang bersumber dari Al-
Qur’an dan hadist yang bengatur tentang urusan perekonomian manusia 
dengan tujuan untuk membatasi konsumsi sampai pada tingkat yang 






D. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang, batasan masalah, dan batasan istilah diatas, 
maka yang menjadi rumusan masalah pada penelitian ini adalah; 
1. Bagaimana strategi bauran pemasaran berasyang diterapkan Perum 
BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan? 
2. Bagaimana tinjauan ekonomi Islam terhadap strategi bauran pemasaran 
yang diterapkan oleh Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan? 
E. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan dari penelitian ini 
adalah: 
1. Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran beras yang diterapkan Perum 
BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan. 
2. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi Islam pada strategi bauran pemasaran 
beras yang diterapkan oleh Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan. 
F. Kegunaan Penelitian 
Berdasarkan tujuan penelitian di atas, maka kegunaan dari penulisan 
penelitian ini adalah: 
1. Bagi Peneliti 







keilmuan dan mempraktikkan teori-teori yang didapat selama 
mengikuti perkuliahan termasuk mengenai strategi bauran pemasaran. 
2. Bagi Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan 
Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai dasar untuk 
mengambil keputusan dipemecahan mengenai masalah yangakan timbul 
khususnya pada strategi bauran pemasaran. 
3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya serta menambah wawasan 
bagi peneliti lain tentang hasil penelitian dan akan melakukan penelitian 
yang sama di masa mendatang. 
G. Sistematika Pembahasan 
Dalam sistematika pembahasan ini bertujuan untuk menggambarkan 
bagaimana alur penelitian yang akan dibahas oleh penulis mulai dari awal 
hingga akhir. Adapun rencana sistematika pembahasan tersebut sebagai 
berikut: 
Bab I Pendahuluan, berisi latar belakang masalah, batasan masalah, 
batasan istilah, rumusan masalah,..tujuan penelitian dan kegunaan penelitian 
yang terdiri dari kegunaan penelitian bagi peneliti, bagi perusahaan dan bagi 
peneliti selanjutnya. 
Bab II Kajian Pustaka, yang memaparkan landasan teori dan 
penelitian terdahulu. Landasan teori berisi tentang pembahasan teori yang 
diambil dari segala yang dijadikan referensi dalam peneltian.Penelitian 





Bab III Metode Penelitian, yang didalamnya memuat tentang waktu 
dan lokasi penelitian, jenis penelitian, unit analisis/subjek penelitian, sumber 
data, teknik pengumpulan data, teknik pengolahan dan analisis data, dan teknik 
pengecekan keabsahan data. 
Bab IV Hasil Penelitian, yang didalamnya memuat gambaran umum 
Perum BULOGْKantor Cabang Padangsidimpuan, dan hasil strategi bauran 
pemasaran beras dalam perspektif ekonomi Islam. 
Bab V Penutup, bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran yang 






A. Landasan Teori 
1. Pengertian Strategi 
Dalam buku Husein Umar bahwa menurut Stephani K. Marrus 
bahwa strategi di definisikan sebagai suatuuproses yang menentukan 
rencana para pemimpin yang berfokus pada suatu tujuan jangka panjang 
suatu organisasi, yang disertai penyusunan cara maupun upaya agar suatu 
tujuan dapat dicapai. Strategi adalah tindakan yang sifatnya bertambah 
yang senantiasa meningkat dan terus menerus, serta ini dilakukan 
berdasarkan pada sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh 
pelanggan di masa depan.
12
 
Strategi sangat berhubungan dengan suatu rencana yang 
menentukan arah suatu organisasi dalam mencapai suatu tujuan. Suatu 
strategi organisasi memiliki dampak jangka panjang terhadap sifat dan 
juga karakteristik organisasinya. Tanpa strategi dalam suatu perusahaan 
maka tidak akan terencana dan tidak pula berjalan dengan baik, artinya 
perusahaan tidak akan terarah kemana akan menuju. Strategi tersebut 
dibuat tidak hanya sekedar ada, namun harus mempunyai nilai yang jelas, 
menantang realistis, dan berbatas waktu.
13
 
Jadi strategi yaitu suatu cara atau upaya yang menentukan arah suatu 
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organisasi untuk mencapai suatu tujuan yang diinginkan perusahaan dan 
memiliki dampak yang akan berpengaruh terhadap sifat dan karakteristik 
suatu organisasi dalam peranan kemampuan untuk bersaing. Suatu 
perusahaan menerapkan strategi untuk memberi arah jangka panjang yang 
akan dituju, dan membantu suatu perusahaan maupun organisasi dalam 
beradaptasi pada perubahan-perubahan yang terjadi. 
2. Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Bauran pemasaran (Marketing Mix) adalah kumpulan alat 
pemasaran taktis terkendali yang di padukan perusahaan untuk 
menghasilkan respons yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran 
pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan perusahaan untuk 
mempengaruhi permintaan produknya. Berbagai kemungkinan ini dapat 
dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel yang disebut “empat 




Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahliannya dalam 
mengendalilak strategi pemasaran yang dimiliki. Konsep pemasaran 
mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat dikendalikan 
yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix (bauran pemasaran). 
Bauran pemasaran adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang dapat 
dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan dalam 
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Jadi, bauran pemasaran adalah suatu aktivitas dan variabel 
pemasaran dari suatu bisnis yang sangat menentukan kesuksesan 
penjualan produk barang maupun jasa. Kesuksesan tersebut dapat 
ditentukan oleh kemampuan seorang pebisnis dalam memaksimalkan 
variabel-variabel pemasaran tersebut. 
3. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Strategi bauran pemasaran yang merupakan strategi yang dijalankan 
perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan 
menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu, yang 
merupakan sasaran pasarnya. Perusahaan merancang strategi bauran 
pemasaran yang terintegrasi untuk menghasilkan respon yang diinginkan 
dalam pasar sasaran.
16
 Adapun strategi bauran pemasaran tersebut yaitu: 
a. Produk (Product) 
Menurut Philip Kotler, produk adalah sesuatu yang dapat 
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli. Untuk 
digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan 
kebutuhan. 
Strategi produk yang dilakukan oleh perusahaan dalam 
mengembangkan suatu produk antara lain:
17
 
1) Penentuan Logo dan Moto 
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Logo merupakan ciri khas suatu produk, sedangkan moto 
merupakan serangkaian kata-kata yang berisikan misi dan visi 
perusahaan dalam melayani masyarakat. Baik logo maupun moto 
harus dirancang dengan benar. 
2) Menciptakan Merek 
Merek merupakan suatu hal penting bagi konsumen untuk 
mengenal barang atau jasa yang ditawarkan. Pengertian merek 
sering diartikan sebagai nama, istilah, symbol, desain atau 
kombinasi dari semuanya.  
3) Menciptakan Kemasan 
Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Penciptaan 
kemasan pun harus memenuhi berbagai persyaratan, seperti 
kualitas kemasan, bentuk, warna, dan persyaratan lainnya. 
4) Keputusan Label 
Label merupakan sesuatu yang dilengketkan pada produk 
yang ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. Di dalam 
label harus menjelaskan siapa yang membuat, dimana membuat, 




Jadi produk adalah hasil jadi dengan melalui suatu proses 
yang dilakukan oleh produsen yang akan didistribusikan kepada 
konsumen maupun pembeli sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
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Dalam hal memilih dan membeli produk dalam kehidupan sehari-
hari, konsumen relatif akan memilih harga yang lebih murah dan 
terjangkau sesuai dengan kemampuan konsumen termasuk dalam 
memilih brand merk, kemasan, dan kualitasnya. Dalam hal itu 
tentu sangatlah banyak produk-produk pilihan yang tersebar luas 
dimasyarakat. 
b. Harga (Price) 
Pengertian harga dapat didefinisikan sebagai alat tukar, hal ini 
seperti yang dikemukakan oleh William J. Stanton terjemahan Y. 
Yamanto bahwa harga adalah jumlah uang (kemudian ditambah 
beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa 
kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya. 
Berdasarkan definisi tersebut maka harga merupakan jumlah 
uang yang diperlukan sebagai penukar berbagai kombinasi produk 
dan jasa, dengan demikian maka suatu harga haruslah dihubungkan 
dengan bermacam-macam barang dan/atau pelayanan, yang akhirnya 
akan sama dengan sesuatu yaitu produk dan jasa, hal ini seperti yang 
dikemukakan oleh E. Jerome MC. Carthy terjemahan Gunawan H 
bahwa harga adalah apa yang dibebankan untuk sesuatu. Setiap 
transaksi dagang dapat dianggap sebagai suatu pertukaran uang, uang 
adalah harga untuk sesuatu.
19
 
Dalam Pricing (penentuan harga), selalu digunakan pendekatan 
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penawaran dan permintaan (supply and demand). Namun, saat ini 
banyak terjadi penyimpangan yang berakibat pada penentuan harga 
secara berlebihan. Dalam konsep Islam penentuan harga ditentukan 
oleh mekanisme pasar, yakni bergantung pada ketentuan-ketentuan 
permintaan dan penawaran. Dari persamaan antara permintaan dan 
penawaran itu harus berlangsung secara sukarela.Ini berarti tidak ada 
yang menganiaya dan yang teraniaya. 
Sebelum terjadi transaksi, idealnya penjual dan pembeli berada 
pada posisi yang sama, baik menyangkut pengetahuan tentang barang 
tersebut maupun tentang harga yang berlaku di pasar sehingga tidak 
ada yang teraniaya dan pembeli betul-betul rela.
20
 
Harga produk pada dasarnya adalah jumlah yang dibayar 
pelanggan untuk menikmatinya.Harga merupakan komponen yang 
sangat penting dalam definisi bauran pemasaran. Menyesuaikan harga 
produk memiliki dampak besar pada keseluruhan strategi pemasaran 
serta sangat mempengaruhi penjualan permintaan produk. Pada 
dasarnya merupakan daerah yang sensitive sekalipun. Jika sebuah 
perusahaan baru mengenal pasar dan produknya belum dikenal luas, 
tidak mungkin target pasar akan bersedia membayar harga tinggi. 
Meskipun konsumen mungkin bersedia di masa depan untuk 
menyerahkan sejumlah besar uang, pasti akan sulit membuat 
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konsumen melakukannya pada awal produk dipasarkan.
21
 
Jadi, harga adalah nilai dari suatu barang maupun jasa yang 
diukur dengan jumlah uang. Sejumlah uang yang dibebankan atas 
suatu produk merupakan jumlah dari nilai yang ditukar konsumen 
atas manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa 
tersebut. 
c. Tempat (Place) 
Dalam bauran pemasaran, tempat merupakan item yang sangat 
menentukan terhadap keberhasilan usaha, berkaitan dengan 
kelancaran saluran pemasaran, lokasi strategis dan terciptanya 
kenyamanan bagi konsumen dan penempatan barang adalah faktor 
vital dalam dunia usaha. Berkaitan erat dengan posisi ini adalah 
sarana transportasi dan pengangkutan. Nabi dengan tegas melarang 
pemotongan jalur distribusi dengan maksud untuk menaikkan harga.
22
 
Penempatan atau distribusi merupakan bagian yang sangat 
penting. Produk ditempat yang mudah diakses oleh pembeli potensial. 
Hal tersebut datang dengan pemahaman yang mendalam tentang 
target pasar perusahaan, pahami pembeli dari dalam dan perusahaan 
akan menemukan posisi dan saluran distribusi yang paling efisien 
yang dapat berbicara langsung dengan pasar perusahaan.
23
 
Strategi tempat meliputi keputusan penting yang menyangkut: 
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dimana, kapan, dan bagaimana pelanggan akan mengakses tawaran, 
kebanyakan berkaitan dengan saluran distribusi. Persepsi mengenai 
akses yang menyenangkan akan ditentukan oleh berbagai variabel 
seperti lokasinya, berapa hari dalam seminggu dan berapa jam dalam 
sehari pelayanan bisa diperoleh, cara pembayaran (pakai kartu kredit 




Jadi, tempat (place) adalah suatu lokasi dalam melakukan 
proses jual beli produk barang maupun jasa. Lokasi yang baik dan 
strategis dapat memudahkan konsumen dalam mengunjungi dan 
mengetahui produk perusahaan. 
d. Promosi (Promotion) 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan 
suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, 
bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa 
produk tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan 
pernah membelinya.  
Menurut Buchari Alma, promosi adalah suatu bentuk 
komunikasi pemasaran. Yang merupakan aktivitas pemasaran yang 
berusaha menyebarkan informasi, memengaruhi/membujuk, dan 
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 
bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan 
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perusahaan yang bersangkutan. Tujuan utama dari promosi adalah 
menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk serta 




Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk 
memberitahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, 
sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk yang diproduksi 
oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan yang termasuk dalam 
aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling, promosi 
penjualan, dan publisitas. Tujuan yang diharapkan dari promosi 
adalah konsumen dapat mengetahui tentang produk tersebut dan pada 
akhirnya memutuskan untuk membeli produk tersebut.
26
 
Menurut Swastha dalam Marius P. Angipora, bauran promosi 
adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel 
periklanan, personal selling, dan alat promosi lainnya, yang 
kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan. 
Yang terdiri dari: advertising (periklanan), sales promotion (promosi 
penjualan), public relation (hubungan masyarakat), personal selling 




Perusahaan harus mampu memutuskan kegiatan promosi 
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apakah yang tepat bagi suatu produk yang dimiliki oleh perusahaan. 
Sebab setiap produk memiliki target pasar yang berbeda, sehingga 
pendekatan promosi yang harus dilakukan pun akan berbeda pula. 
Selain itu kegiatan promosi harus disesuaikan dengan anggaran 
promosi yang dimiliki oleh perusahaan. 
Jadi, promosi (promotion) adalah suatu kegiatan yang dilakukan 
oleh perusahaan dalam mengenalkan suatu produk barang maupun 
jasa.Dengan tujuan agar konsumen lebih mengenal dan mengetahui 
bagaimana kualitas dan sisi produk yang dipasarkan dan berupaya 
untuk mengubah persepsi konsumen menjadi positif terhadap produk 
yang dijual. 
4. Pemasaran dalam Ekonomi Islam 
Pemasaran syariah sendiri menurut definisi adalah penerapan suatu 
disiplin bisnis strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah.Jadi 
pemasaran syariah dijalankan berdasarkan konsep keislaman yang telah 
diajarkan Nabi Muhammad SAW. Menurut Hermawan Kartajaya, nilai 
inti dari pemasaran syariah adalah integritas dan transparansi, sehingga 
marketer tidak boleh bohong dan orang membeli karena butuh dan sesuai 




Ada beberapa hal yang harus diperhatikan sebagai etika dalam 
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a. Memiliki kepribadian yang baik dan spiritual (takwa) sehingga dalam 
melakukan pemasaran tidak semata-mata untuk kepentingan sendiri 
melainkan juga untuk menolong sesame. Pemasaran dilakukan dalam 
rangka untuk melakukan kebajikan dan ketakwaan kepada Allah dan 
bukan sebaliknya. 
b. Berlaku adil dalam berbisnis, sikap adil akan mendekatkan pelakunya 
pada nilai ketakwaan. 
c. Berkepribadian baik dan simpatik serta menghargai hak dan milik orang 
secara benar, sikap simpatik dan menghargai hak orang lain akan 
membuat orang lain bahagia dan senang. 
d. Melayani pembeli dengan rendah hati (khidmat), rendah hati dan 
berkelakuan lemah lembut sangat dianjurkan dalam Islam. 
e. Selalu menepati janji tidak curang dalam pemasaran termasuk dalam 
penentuan kualitas dan kuantitas barang jasa. 
f. Jujur dan terpercaya (amanah), tidak menukar barang yang baik dengan 
yang buruk, ketika seorang pemasar mengiklankan barangnya tidak 
boleh dilebih-lebihkan atau mengiklankan barang bagus padahal 
kenyataannya tidak demikian. Antara pernyataan dalam iklan dengan 
barang secara aktual harus sama. 
g. Tidak suka berburuk sangka dan tidak suka menjelek-jelekkan barang 
dagangan atau milik orang lain. 
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h. Saling bekerja sama dengan tujuan untuk dapat saling memberikan 
manfaat menuju kesejahteraan bersama.
30
 
Adapun prinsip-prinsip pemasaran dalam Islam yaitu ikhtiar, 
manfaat, amanah, dan nasihat, sebagai berikut. 
a. Ikhtiar 
Bagi perusahaan yang beriktiar menerapkan manajemen 
profesional visi dan misi perusahaan akan lebih mudah tercapai. Dengan 
berkonsentrasi bekerja secara profesionalisme maka semua produk atau 
jasa yang dihasilkan pasti mempunyai tempat tersendiri.  
b. Manfaat 
Manfaat artinya berguna bagi si pemakai produk ataupun jasa. 
Ingat bahwa Allah SWT melarang kepada kita untuk melakukan hal-hal 
yang tidak bermanfaat yang akan membawa pada sifat boros atau kesia-
siaan. 
c. Amanah 
Amanah artinya dapat dipercaya, sebagaimana diketahui bahwa 
Rasulullah SAW dikenal sebagai al-amin atau dapat dipercaya sebagai 
seorang profesional yang jujur. 
d. Nasihat 
Produk ataupun jasa yang kita keluarkan haruslah mengandung 
unsure peringatan berupa nasihat yang terkandung di dalamnya 
sehingga setiap konsumen yang memanfaatkannya akan tersentuh 
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hatinya. Seperti manfaat minuman dan makanan adalah untuk 
menghilangkan rasa dahaga dan lapar.
31
 
Di samping itu, berkenaan dengan strategi bauran pemasaran 
(marketing mix), dalam Islam harus memperhatikan standar keharaman 
dalam Islam, baik haram dari segi zat, haram selain zat, dan tidak sahnya 
akad yang dilakukan. Kemudian, untuk mengetahui pemasaran dalam 
pandangan Islam, hal ini dapat dilihat dari empat aspek, yaitu:
32
 
a. Aspek Produk 
Dari sisi produk, Islam sangat bersikap idealis dan bersifat 
baku, dimana ditetapkan kriteria dari suatu produk yang dihasilkan, 
yaitu harus memenuhi kriteria halal dan baik. Firman Allah SWT 
dalam Q.S An-Nahl ayat 114: 
 ْ ْ   ْْْ ْ  ْ
   ْْ ْ ْْ  ْْْْ 
ْ
Artinya: Maka makanlah yang halal lagi baik dari rezki yang telah 
diberikan Allah kepadamu; dan syukurilah nikmat Allah, 
jika kamu hanya kepada-Nya saja menyembah.
33
 
Menurut Quraish Shihab dalam Tafsir Al-Misbah yaitu 
makanlah itu dalam keadaan halal lagi baik, lezat dan bergizi serta 
                                                             
31
 Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah (Jakarta: Grasindo, 2007), hlm. 
6-12. 
32
 Nurhadi, “Manajemen Strategi Pemasaran Bauran (Marketing Mix) Perspektif Ekonomi 
Syariah”Vol.  6 No. 2 (Desember 2019). 
33






berdampak positif bagi kesehatan, dan syukurilah nikmat Allah agar 
kamu tidak ditimpa apa yang menimpa negeri-negeri terdahulu jika 
kamu hanya kepada-Nya saja menyembah. Yang dimaksud dengan 
kata makan dalam ayat ini adalah segala aktivitas manusia. Karena 
kata makan merupakan kebutuhan pokok manusia, juga karena 
makanan mendukung aktivitas manusia. Tanpa makan, manusia 
lemah dan tidak dapat melakukan kegiatan.
34
 
Dalam hal ini dilarangnya memproduksi candu, minuman keras, 
anjing, babi dan sejenisnya. Karena pada prinsipnya dalam pandangan 
islam jenis produk ini tidak termasuk dalam kategori barang ekonomi. 
Meskipun dari produk tersebut ada manfaatnya dan mengandung nilai 
ekonomi. Namun, islam menegaskan bahwa barang-barang tersebut 
tidak memiliki nilai ekonomi dan tidak dianggap memiliki manfaat. 
b. Aspek Harga 
Secara sederhana, harga dapat ditetapkan berdasarkan total 
biaya produksi plus keuntungan. Pengusaha hendaknya menetapkan 
margin keuntungan yang wajar, sehingga harga dapat dijangkau oleh 
konsumen. Dalam pandangan agama Islam, adapun fungsi dari 
adanya harga adalah untuk mengatur distribusi dari barang dan jasa. 
Kemudian penentuan harga dalam konsep ekonomi Islam, cara 
pengendalian harga yang di tentukan oleh penyebabnya. Intervensi 
pasar menjadi sangat penting dalam menjamin pengadaan barang 
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kebutuhan pokok.Dalam keadaan kekurangan barang kebutuhan 
pokok, pemerintah dapat membuat aturan supaya pedagang yang 
menahan barangnya untuk dijual di pasar. 
Dalam menentukan harga tidak boleh menggunakan cara-cara 
yang merugikan pebisnis lainnya. Islam tentu memperbolehkan 
pedagang untuk mengambil keuntungan. Karena hakikat dari 
berdagang adalah untuk mencari keuntungan. Namun, untuk 
mengambil keuntungan tersebut janganlah berlebih-lebihan. Karena, 
jika harga yang ditetapkan adalah wajar, maka pedangan tersebut 
pasti akan unggul dalam kuantitas. Dengan kata lain, mendapat 
banyak keuntungan dari banyaknya jumlah barang yang terjual, dan 
tampak nyatalah keberkahan rizkinya. Dalam proses penentuan harga, 




c. Aspek Distribusi atau Tempat 
Islam memiliki distribusi sebagai bagian yang tidak terpisahkan 
dari etika komprehensif Islam. Islam tidak membiarkan kegiatan 
distribusi ini bebas nilai. Islam tidak menganjurkan praktik misalnya 
“barang yang dibeli tidak dapat dikembalikan”, menjual barang yang 
kadaluarsa dan tidak sesuai dengan zamannya. 
d. Aspek Promosi 
Promosi adalah aktivitas pemasaran yang berusaha 
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menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk atau 
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 
bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 
perusahaan yang bersangkutan.
36
 Dasar hukum promosi yaitu pada 
Q.S Al-Hujurat ayat 6: 
 ْ ْ    ْ ْ ْ ْ  ْ   ْ ْ
  ْ ْْ  ْ ْْ  ْ ْْْْ 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang 
Fasik membawa suatu berita, Maka periksalah dengan teliti agar 
kamu tidak menimpakan suatu musibah kepada suatu kaum 
tanpa mengetahui keadaannya yang menyebabkan kamu 
menyesal atas perbuatanmu itu
37
 
Maksud dari Q.S Al-Hujurat ini adalah mengajarkan tentang 
akhlak dan adab yang baik, yaitu agar tidak mudah mengikuti berita 
yang tidak bertanggung jawab diharuskan mengklarifikasi suatu berita. 
Dan tidak mudah menghukumi orang dengan berbekal informasi yang 
sama dan tidak pasti kebenarannya.
38
 
Dari ayat di atas, jelas memerintahkan umat Islam untuk jujur 
termasuk dalam berbisnis. Dengan sikap kejujuran, pembeli akan 
bertambah karena Allah SWT akan memberikan kelebihan pada 
orang yang jujur. Sedangkan pembeli tentu juga akan memberikan 
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informasi tentang kejujuran dan kebaikan pedagang itu kepada orang 
lain, sehingga pembelinya bertambah. 
B. Penelitian Terdahulu 
Untuk mendukung penelitian ini maka peneliti mencantumkan penelitian 
terdahulu yang terkait atau yang berhubungan dengan judul dalam penelitian 
ini, sebagai berikut: 
No Nama Peneliti Judul Peneliti Hasil Peneliti 
1. Arif Zunaidi (Jurnal 
Pemasaran Batik 
Madura, Vol. 1, No. 



















antar produk, harga, 
promosi dan 








2. Eriza Yolanda 
Maldina (Jurnal 
Strategi Pemasaran 










butik calista telah 
sesuai menerapkan 
teori dan konsep 
strategi pemasaran 





SAW yaitu shiddiq, 
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Farkhi Hazami dan 
Rosida Dwi (Jurnal 
Ekonomi dan Bisnis, 


















nilai Islam dari 
beberapa aspek dan 
memberikan 




4. Novita Fusyanti dan 
Yudi Irwan (Jurnal 
Al-Anwal, Vol. 8, 
No. 1, Juni 2019) 
Strategi Pemasaran 









yaitu product, price, 
promotion, dan 
place. Dan strategi 
yang dibuat sesuai 
dengan syariah 





5. Warni Lestari,dkk 
(Jurnal Ilmu Ekonomi 
dan Bisnis Islam, Vol. 









CV. Tinta Kaili 
menerapkan 4P 
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usaha ini dirintis 
serta tak luput 
perhatian seorang 
pemimpin dan 






Berikut penjelasan tentang persamaan dan perbedaan antara 
penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan penelitian yang dilakukan 
oleh peneliti yang lain maupun yang terdapat pada penelitian terdahulu. 
Penelitian yang dilakukan oleh Arif Zunaidi, Dengan hasil 
penelitian “Batik “Jokotole” dalam pemasarannya menggunakan strategi 
marketing mix (bauran pemasaran) yaitu memperhatikan dan menjaga 
perpaduan antar produk, harga, promosi dan distribusi.Dan dapat 
disimpulkan juga bahwa pemasaran yang dilakukan masih sesuai dengan 
kaidah Islam”.Dari penelitian Arif Zunaidi dari subjek penelitiannya yaitu 
diantaranya pemasaransama dengan peneliti, tetapi penelitian Arif Zunaidi 
lebih fokus kepada Pemasaran Batik Madura Dalam Perspektif Manajemen 
Bisnis Syariah. (Studi Kasus Pada Butik “Jokotole” Di Bangkalan Madura), 
sedangkan peneliti hanya fokus pada Strategi Bauran Pemasaran Beras 
Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Bidang Komersil Perum 
BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan). 
Penelitian Eriza Yolanda Maldina, dengan hasil penelitiannya 
“Ditinjau dari perspektif strategi pemasaran Islami, butik calista telah sesuai 
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menerapkan teori dan konsep strategi pemasaran Islami dan telah 
menjalankan konten Islami, yang berdasarkan sifat Nabi Muhammad SAW 
yaitu shiddiq, amanah, fathanah, dan tabligh”. Dari penelitian Eriza 
Yolanda Maldina, subjek penelitiannya yaitu diantaranya Strategi 
Pemasaran Islami sama dengan peneliti. Yang membedakan yaitu penelitian 
Eriza Yolanda Maldina berfokus pada Strategi Pemasaran Islami Dalam 
Meningkatkan Penjualan Pada Butik Calista.Sedangkan peneliti fokus pada 
Strategi Bauran Pemasaran Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi 
Pada Bidang Komersil Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan). 
Penelitian Farkhi Hazami dan Rosida Dwi, dengan hasil penelitian 
“Strategi marketing mix yang diterapkan syariah hotel semesta syariah yang 
mencakup produk, penetapan harga, kegiatan promosi, dan saluran 
distribusi menetapkan nilai-nilai Islam dari beberapa aspek dan 
memberikan dampak positif bagi perusahaan.” Dari penelitian Hazami dan 
Rosida Dwisubjek penelitiannya yaitu strategi marketing mix perspektif 
Islam sama dengan peneliti, yang membedakan yaitu penelitian Hazami dan 
Rosida Dwi berfokus pada Strategi Marketing Mix Perspektif Ekonomi 
Islam Pada Hotel Semesta Di Kota Semarang. Sedangkan peneliti fokus 
pada Strategi Bauran Pemasaran Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam 
(Studi Pada Bidang Komersil Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan). 
Pada penelitian Novita Fusyanti dan Yudi Irwan, dengan hasil 





yaitu product, price, promotion, dan place. Dan strategi yang dibuat sesuai 
dengan syariah Islam sehingga tidak menzolimi satu sama lainnya”.Dari 
penelitian Novita Fusyanti dan Yudi Irwan, subjek penelitiannya yaitu 
strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi Islam yang sama dengan 
peneliti. Yang membedakan penelitian Novita Fusyanti dan Yudi Irwan 
berfokus pada Strategi Pemasaran Pada CV. Rabbani PekanbaruDalam 
Perspektif Ekonomi Islam, sedangkan peneliti fokus pada Strategi Bauran 
Pemasaran Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Bidang 
Komersil Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan). 
Pada penelitian Warni Lestari,dkk, dengan hasil peneltian “CV. 
Tinta Kaili menerapkan 4P yaitu harga (price), produk (product), promosi 
(promotion), dan tempat (place). Serta menerapkan nilai-nilai Islami dalam 
menjalankan pekerjaan selama usaha ini dirintis serta tak luput perhatian 
seorang pemimpin dan kerjasama tim yang baik dalam bekerja”.Dari 
penelitian Warni Lestari,dkk, subjek penelitiannya yaitu Strategi Marketing 
Mix Dalam Perspektif Ekonomi Islamsama dengan peneliti, akan tetapi 
penelitian Warni Lestari,dkk, berfokus padaStrategi Marketing Mix Dalam 
Meningkatkan Usaha Percetakan Pada CV. Tinta Kaili Dalam Perspektif 
Ekonomi Islam. Sedangkan peneliti fokus pada Strategi Bauran Pemasaran 
Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Bidang Komersil 








A. Waktu dan Lokasi Penelitian 
Dalam penelitian ini peneliti memilih lokasi yaitu pada Perum 
BULOGْ Kantor Cabang Padangsidimpuan yang berada di Batunadua. 
Adapun waktu penelitian ini akan dilakukan pada Desember 2019 sampai 
dengan November 2020. 
B. Jenis Penelitian 
Pada penelitian ini, jenis penelitian yang dilaksanakan adalah 
penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan metode penelitian pada 
filsafat postpositivisme, yang digunakan dalam peenelitian pada kondisi 
obyek alamiah, dimana peneliti adalah instrumen kunci, tehnik 
pengumpulan data dapat dilakukan secara triangulasi atau gabungan, 




Atas dasar itulah peneliti mempertimbangkan untuk menggunakan 
pendekatan kualitatif tersebut, agar peneliti dapat menganalisis secara 
langsung kondisi yang sebenarnya serta ingin mengungkapkan secara 
deskriptif bagaimana strategi bauran pemasaran beras yang diterapkan oleh 
Perum BULOG. 
Adapun alasan peneliti menggunakan pendekatan kualitatif karena 
data lebih banyak bersifat teoritis dari pada angka yang ditemukan di 
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lapangan, meskipun begitu angka atau tabel yang bisa dihitung menjadi 
pelengkap serta pendukung dalam pengolahan data. 
C. Unit Analisis/Subjek Penelitian 
Dalam penelitian kualitatif, tidak dikenal populasi dan sampel 
seperti pada penelitian kuantitatif. Pada penelitian pendekatan kuantitatif, 
populasi merupakan suatu wilayah generalisasi dalam hasil penelitian, 
sedangkan di dalam penelitian kualitatif tidak menggunakan populasi, 
karena penelitian ini berangkat (starting point) dari kasus keberadaan 
individu ataupun kelompok dalam situasi sosial tertentu dan hasilnya hanya 
berlaku pada situasi sosial itu. Situasi sosial tersebut memiliki tiga unsur 
utama, yaitu pelaku, yang merupakan pelaku/aktor kegiatan tersebut, 
tempat, yaitu tempat kejadian dimana kegiatan itu dilakukan, dan aktivitas, 




Adapun subjek penelitian yang digunakan oleh peneliti dalam 
penelitian ini adalah karyawan yang bekerja di bagian Komersial pada 
Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan. Dimana aktivitas atau 
strategi yang digunakan oleh bidang Komersial adalah sebagai penjual 
barang/produk di pasar bebas terutama penjualan beras BULOG. Subjek 
lain yaitu pelanggan maupun konsumen beras yang membeli beras Perum 
BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan. 
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D. Sumber Data 
Dari segi sumber perolehan data, ataupun dari mana data tersebut 
berasal secara umum di dalam penelitian kualitatif dikenal dengan dua jenis 
data, yaitu data primer/primary data, dan data sekunder/secondary data. 
Kedua jenis data tersebut selalu dipakai oleh para peneliti dalam 
penelitiannya dalam rangka membuat solusi maupun menemukan jawaban 
terhadap pokok persoalan yang ditelitinya, baik itu digunakan secara 
bersama-sama maupun secara terpisah, khususnya pada data sekunder. 
1. Data Primer 
Data primer merupakan jenis data yang diperoleh dari sumber 
utamanya atau sumber aslinya, baik dari data kualitatif maupun data 
kuantitatif. Data ini sesuai dengan asalnya dari mana data tersebut 
diperoleh,..maka jenis data ini sering juga disebut dengan istilah data 
mentah atau (raw data). Para peneliti hanya bisa menggali dan 
memperoleh jenis data ini dari sumber yang pertama, apakah 
informannya berupa masyarakat, perguruan tinggi,..pimpinan lembaga-
lembaga penelitian, maupun berupa pejabat pemerintah. Dengan itu data 
primer merupakan data yang murni diperoleh dari hasil penelitian 
lapangan yang dilakukan secara langsung yang masih harus 
memerlukan pengolahan yang lebih lanjut dan kemudian data tersebut 
memiliki arti.
46
 Data primer yang terdapat pada penelitian ini diperoleh 
dari pegawai dan pelanggan beras di Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan. 
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2. Data Sekunder 
Data sekunder merupakan jenis data yang diperoleh melalui hasil 
pengolahan pihak yang kedua dari hasil penelitian lapangan, baik 
berupa data kualitatif ataupun data kuantitatif. Data sekunder ini bisa 
diperoleh dari berbagai sumber, seperti perusahaan pemerintah, 
perusahaan swasta, perguruan-perguruan tinggi pemerintah dan swasta, 
lembaga-lembaga penelitian pemerintah dan swasta maupun instansi-
instansi pemerintah, baik yang berada di tingkat yang paling bawah 
yaitu tingkat desa maupun yang berada di tingkat pusat. Dapat digali 
melalui monografi yang diterbitkan oleh masing-masing lembaga-
lembaga tersebut, laporan-laporan, baik mingguan, bulanan, triwulan, 
maupun tahunan, buku-buku profit, literatur, majalah-majalah dan 
publikasi data dari media surat kabar.
47
 Data sekunder yang terdapat 
dalam penelitian ini diperoleh dari perusahaan yang dapat dilihat pada 
laporan keuangan maupun data penjualan, dan dokumentasi perusahaan, 
buku-buku referensi dan informasi lain yang berhubungan dengan 
penelitian. 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Langkah penting lainnya yang perlu dilakukan dalam kegiatan 
penelitian sebelum peneliti sampai kepada konklusi adalah pengumpulan 
data. Seorang peneliti akan sulit dalam melakukan verifikasi terhadap 
obyek yang akan menjadi bahan penelitiannya tanpa ada fakta-fakta yang 
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mendasarinya. Meskipun begitu kuatnya argumentasi yang bisa 
dikemukakan oleh seseorang, akan tetapi bila tidak didasari oleh fakta-fakta 
maka ide-ide yang disampaikan akan menjadi kurang meyakinkan.
48
 
Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti 
adalah sebagai berikut: 
1. Wawancara 
Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data, dimana 
saat peneliti ingin melakukan studi pada pendahuluan untuk 
menemukan permasalahan yang akan diteliti, dan apabila peneliti ingin 
mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam. Wawancara 
yang dilakukan oleh peneliti dalam penelitian di Perum BULOG Kantor 
Cabang Padangsidimpuan yaitu berupa pengajuan pertanyaan maupun 
diskusi antara peneliti dengan pegawai Perum BULOG dan juga 
pelanggan beras disertai dalam bentuk foto, rekaman maupun video. 
2. Observasi 
Sutrisno Hadi mengemukakan bahwa observasi adalah suatu 
proses yang tersusun dari berbagai proses psikologis dan biologis. 
Termasuk proses-proses pengamatan dan ingatan merupakan hal 
terpenting.
49
 Observasi yang dilakukan peneliti dalam penelitian di 
Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan yaitu peninjauan 
langsung maupun pengamatan peneliti terhadap lokasi dan keadaan 
yang terdapat pada Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan. 
                                                             
48
Muhammad Teguh, hlm. 117. 
49






Dokumentasi yaitu metode yang dipakai dengan mencari data 
mengenai hal-hal yang berupa transkip, surat kabar, dan lain-lain yang 
berisikan informasi tentang hal yang diteliti. Dokumentasi yang 
dilakukan oleh peneliti dalam melakukan penelitian di Perum BULOG 
Kantor Cabang Padangsidimpuan berupa foto dan data perusahaan yang 
dilakukan peneliti secara langsung dilapangan maupun bersumber dari 
media sosial. 
F. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 
1. Pengolahan Data 
Teknik pengolahan data penelitian ini lakukan dalam bentuk 
deskriptif yang sering disebut dengan kualitatif yaitu penelitian yang 
berusaha menggambarkan adanya dan sering disebut dengan penelitian 
yang tidak menggunakan angka-angka dan analisis menggunakan 
statistik. 
2. Analisis Data 
Analisis data yang digunakan peneliti adalah analisis dengan 
metode deduktif yaitu, Deduktif adalah apa saja yang dianggap benar  
terhadap  semua peristiwa pada di lapangan, itu berlaku juga mengenai 
sebagian hal yang benar pada semua peristiwa. Dalam penelitian ini 
yang menjadi objek penelitian adalah strategi bauran pemasaran beras 
yang diterapkan oleh Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan 





G. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 
Adapun pengecekan keabsahan yang digunakanndalam penelitian 
ini yaitu metode triangulasi. Triangulasi adalah teknik pemeriksaan 
keabsahan data yang dapat memanfaatkan sesuatu yang lain di luar dari 
data itu untuk keperluan pengecekan ataupunsebagai pembanding terhadap 
data itu. 
Triangulasi merupakan suatu teknik di dalam pengumpulan data 
untuk mendapatkan suatu temuan dan juga interpretasi data yang lebih 
akurat dan juga kredibel. Beberapa cara yang dapat digunakan yaitu dengan 
penggunaan sumber yang banyak dan penggunaan metode yang berbeda. 
Penggunaan sumber yang banyak untuk triangulasi dapat dilakukan dengan 
mencari sumber yang lebih banyak dan juga berbeda dalam informasi yang 
sama. Lebih banyak dalam sumber dapat diartikan pula dalam dua hal, yaitu 




Teknik triangulasi digunakan untuk mendapatkan data yang valid 
dengan membandingkan antara hasil wawancara dengan kondisi objek 
penelitian di lapangan. Teknik triangulasi dapat saja sebagai pengembangan 
lebih lanjut dari teknik wawancara dengan observasi dilapangan serta 
kesesuaian dengan data. Walau sebenarnya inti dari triangulasi adalah untuk  
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memvalidasi hasil wawancara dengan objek penelitian.
51
 
Menurut Norman K. mendefinisikan triangulasi sebagai kombinasi 
atau gabungan berbagai metode untuk mengkaji suatu fenomena yang 
saling terkait dari sudut pandang dan perspektif yang berbeda. Menurutnya, 
triangulasi meliputi empat hal, yaitu: triangulasi sumber data, triangulasi 
metode, triangulasi teori, dan triangulasi antar peneliti.
52
 
Adapun teknik triangulasi pada penelitian ini adalah triangulasi 
sumber. Dimana selain melalui wawancara dan observasi, peneliti bisa 
menggunakan observasi terlibat, dokumen tertulis, dokumen sejarah, 
catatan atau tulisan pribadi dan gambar atau foto. 
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A. Gambaran Umum Perum BULOG 
1. Sejarah Berdirinya Perum BULOG 
Perjalanan Perum BULOG dimulai pada saat dibentuknya BULOG 
pada tanggal 10 Mei 1967 berdasarkan keputusan Presidium kabinet 
No.114/U/Kep/5/1967, dengan tujuan pokok untuk mengamankan 
penyediaan pangan dalam rangka menegakkan eksistensi Pemerintahan 
baru. Selanjutnya direvisi melalui Keppres No. 39 tahun 1969 tanggal 21 
Januari 1969 dengan tugas pokok melakukan stabilisasi harga beras, dan 
kemudia direvisi kembali melalui Keppres No. 39 tahun 1987, yang 
dimaksudkan untuk menyongsong tugas BULOG dalang rangka 
mendukung pembangunan komoditas pangan yang multi komoditas. 
Perubahan berikutnya dilakukan melalui Keppres No. 103 tahun 1993 
yang memperluas tanggung jawab BULOG mencakup koordinasi 
pembangunan pangan dan meningkatkan mutu gizi pangan, yaitu ketika 
kepala BULOG dirangkap oleh Menteri Negara Urusan Pangan.
53
 
Pada tahun 1995, keluar Keppres No. 50, untuk menyempurnakan 
struktur organisasi BULOG yang pada dasarnya bertujuan untuk lebih 
mempertajam tugas pokok, fungsi serta peran BULOG.ْOleh karena itu, 
tanggung jawab BULOG lebih difokuskan pada peningkatan stabilisasi 
dan pengelolaan persediaan bahan pokok dan pangan. Tugas pokok 
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BULOGْ sesuai Keppres tersebut adalah mengendalikan harga dan 
mengelola persediaan beras, gula, gandum, terigu, kedelai, pakan dan 
bahan pangan lainnya, baik secara langsung maupun tidak langsung, 
dalam rangka menjaga kestabilan harga bahan pangan bagi produsen dan 
konsumen serta memenuhi kebutuhan pangan berdasarkan kebijaksanaan 
umum pemerintah. Namum tugas tersebut berubah dengan keluarnya 
Keppres No. 45 tahun 1997, dimana komoditas yang dikelola BULOG 
dikurangi dan tinggal beras dan gula. Kemudian melalui Keppres No. 19 
tahun 1998 tanggal 21 Januari 1998, pemerintah mengembalikan tugas 
BULOG seperti Keppres No. 39 tahun 1968. Selanjutnya melalui 
Keppres No. 19 tahun 1998, ruang lingkup komoditas yang ditangani 
BULOG kembali dipersempit seiring dengan kesepakatan yang diambil 
oleh Pemerintah dengan pihak IMF yang tertuang dalam Letter Of Intent 
(LOI). 
Dalam Keppres tersebut, tugas pokok BULOG dibatasi hanya untuk 
menangani komoditas beras. Sedangkan komoditas lain yang dikelola 
selama ini dilepaskan ke mekanisme pasar. Arah Pemerintah mendorong 
BULOG menuju suatu bentuk badan usaha mulai terlihat dengan 
terbitnya Keppres No. 29 tahun 2000, dimana didalamnya tersirat 
BULOG sebagai organisasi transisi (tahun 2003) menuju organisasi yang 
bergerak di bidang jasa logistik di samping masih menangani tugas 
tradisionalnya. Pada Keppres No. 29 tahun 2000 tersebut, tugas pokok 





logistik melalui pengelolaan persediaan, distribusi dan pengendalian 
harga beras (mempertahankan Harga Pembelian Pemerintah-HPP), serta 
usaha jasa logistik sesuai dengan peraturan perundang-undangan yang 
berlaku. Arah perubahan tersebut semakin kuat dengan keluarnya 
Keppres No. 166 tahun 2000, yang selanjutnya diubah menjadi Keppres 
No. 103/2000. Kemudian diubah lagi dengan Keppres No. 03 tahun 2002 
tanggal 7 Januari 2002 dimana tugas pokok BULOG masih sama dengan 
ketentuan dalam Keppres No. 29 tahun 2000, tetapi dengan nomeklatur 
yang berbeda dan memberi waktu masa transisi sampai dengan tahun 
2003. Akhirnya dengan dikeluarkannya Peraturan Pemerintah RI No. 7 




Dalam pelaksanaan tugas perusahaan, perum BULOG membagi 
tanggungjawab kerja berdasarkan wilayah cakupannya. Dimana untuk 
seluruh Indonesia di koordinir oleh Kantor Pusat di Jakarta. Sedangkan 
untuk masing-masing provinsi diberikan tanggungjawab kepada Divisi 
Regional. Perum BULOG Divre Sumut memiliki empat kantor Subdivre 
yang menyebar di seluruh wilayah Sumatera Utara, yaitu: Subdivre 
Medan, Subdivre P. Siantar, Subdivre Kisaran, dan Subdivre 
Padangsidimpuan. Dan untuk wilayah Subdivre Padangsidimpuan yang 
saat ini kurang lebih 31 tahun sejak didirikan pada awal tahun 1989. 
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2. Letak Geografis Perum BULOG Padangsidimpuan 
Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan terletak di Jalan 
Raja Inal Siregar, Batunadua Jae, Padangsidimpuan Batunadua, Kota 
Padangsidimpuan.ْ Letak geografis Perum BULOG Cabang 
Padangsidimpuan sangat strategis, yaitu berada diantara pusat 
perkantoran dan ditempati oleh masyarakat banyak. Sehingga mudah 
dijangkau oleh para mitra, konsumen, maupun para masyarakat baik 




a. Sebelah Timur  : Parkiran Kantor dan Perumahan Pegawai 
b. Sebelah Barat  :Mesjid Al-Falah 
c. Sebelah Selatan : PT. PLN UP3 Padangsidimpuan 
d. Sebelah Utara  : PT. Djarum Padangsidimpuan 
3. Makna Logo Perum BULOG 
Matahari dengan gradiasi warna kuning ke merah menggambarkan 
Perum BULOG sebagai perusahaan yang menjadi sumber dari seluruh 
rangkaian kehidupan bangsa Indonesia yang beraneka ragam termasuk 
suku dan kultur didalamnya. Matahari juga mencerminkan adanya 
semangat perubahan dalam diri Perum BULOG, untuk menjadi 
perusahaan yang lebih profesional, transparan dan sehat. 
Huruf/tipografi BULOG berwarna biru menjadi refleksi konkrit 
akan besarnya peranan Perum BULOG dalam usaha mewujudkan 
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kesejahteraan bangsa Indonesia. Sedangkan bentuk huruf/tipografi yang 
kokoh menggambarkan bentuk fisik Perum BULOG sebagai sebuah 
perusahaan yang solid dalam mengelola berbagai misinya. 
4. Visi dan Misi Perum BULOG 
a. Visi Perum BULOG 
Adapun visi Perum BULOG adalah menjadi perusahaan pangan 
yang unggul dan terpercaya dalam mendukung terwujudnya 
kedaulatan pangan. 
b. Misi Perum BULOG 
Adapun misi dari Perum BULOG adalah sebagai berikut: 
1) Menjalankan usaha logistik pangan pokok dengan 
mengutamakan layanan kepada masyarakat. 
2) Melaksanakan praktik manajemen unggul dengan dukungan 
sumber daya manusia yang profesional, teknologi yang terdepan 
dan sistem yang terintegrasi. 
3) Menerapkan prinsip tata kelola perusahaan yang baik serta 
senantiasa melakukan perbaikan yang berkelanjutan. 










5. Struktur Organisasi dan Manajemen Perusahaan 
Dalam rangka menghadapi perubahan dan persaingan yang semakin 
ketat serta untuk melakukan adaptasi dengan lingkungan internal 
maupun eksternal perusahaan, maka diperlukan perubahan yang bersifat 
strategis untuk mendukung visi dan misi perusahaan. Untuk melakukan 
perubahan tersebut perlu adanya dilakukan restrukturisasi sebagai salah 
satu langkah penyesuaian strategi pengelolaan perusahaan agar mampu 
beradaptasi dengan lingkungannya dan memiliki keunggulan bersaing. 
Oleh karena itu diperlukan struktur organisasi agar semuanya berjalan 
sesuai dengan tujuan perusahaan. Adapun struktur organisasi Perum 






































Sumber: Observasi, Perum Bulog Kantor Cabang Padangsidimpuan 
Setiap perusahaan besar maupun kecil baik milik Pemerintahan 
maupun milik swasta sudah tentu mempunyai struktur organisasi yaitu 
suatu gambaran yang menunjukkan pekerjaan yang harus dilaksanakan 







































oleh anggota dari organisasi atau masing-masing bagian perusahaan 
yang bersangkutan dan menggambarkan harus bertanggung jawab 
kepada siapa, struktur organisasi Perum BULOG Cabang 
Padangsidimpuan berbentuk organisasi lini, artinya kekuasaan mengalir 
dari puncak pimpinan organisasi sampai kepada unit organisasi yang ada 
di bawah. Sampai pada tingkat paling atas bertahap berdasarkan tingkat 
jabatan yang dipegang, yang terdiri dari: 
a. Bidang Pengadaan 
Adapun tugas pokok bidang pengadaan adalah pengadaan 
gabah atau beras, melaksanakan kegiatan analisis harga dan pasar, 
dan pengadaan pangan pokok. 
b. Bidang Operasional dan Pelayanan Publik 
Tugas pokok dari bidang operasional dan pelayanan publik 
adalah persediaan dan penyediaan angkutan, melaksanakan 
pengelolaan pergudangan, pengendalian mutu dan perawatan 
kualitas, serta penyaluran beras, pangan pokok lainnya, dan 
cadangan pangan pemerintah (CPP) untuk pelayanan publik. 
c. Bidang Komersial dan Pengembangan Bisnis 
Tugas pokok dari bidang komersial dan pengembangan bisnis 
yaitu melaksanakan kegiatan penjualan distribusi, pengembangan 
bisnis dan industri hulu, penjualan langsung, serta pengembangan 






d. Administrasi dan Keuangan 
Tugas pokok bidang administrasi dan keuangan adalah 
melaksanakan pengelolaan SDM dan hokum, sekretariat dan 
hubungan masyarakat (humas), umum, keuangan, serta akuntansi, 
perpajakan, manajemen risiko dan kepatuhan. 
B. Strategi Bauran Pemasaran Beras  
Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran produk beras Perum 
BULOG Cabang Padangsidimpuan, peneliti mengkaji lebih dalam terkait 
dengan informasi yang di dapat pada karyawan Perum BULOG Cabang 
Padangsidimpuan. Berdasarkan hasil observasi dan wawancara yang telah 
peneliti lakukan terhadap staf/karyawan Perum BULOG dapat dipaparkan 
bentuk penerapan strategi yang dilakukan pihak BULOG dalam memasarkan 
produk-produknya khususnya produk beras. Diantaranya: 
1. Produk (Product) 
Eky Prasetyo yang saat ini menjabat sebagai Kepala Seksi ADM 
dan Keuangan mengatakan: 
Perum BULOG sejak dahulu memang dikenal sebagai lembaga 
yang menyalurkan beras raskin. Akan tetapi Perum BULOG telah 
memakai branding sendiri yang merupakan milik komersial 
dimana brand ini disebut dengan KITA. Diantaranya yaitu 
termasuk Gula Manis Kita, Terigu Kita, Minyak Kita dan Beras 
Kita. Kualitas beras kita mempunyai dua kualitas, yaitu kualitas 
medium dan kualitas premium. Dimana kualitas medium memiliki 
kadar air maksimalnya 14 persen, brokennya maksimal 20 persen, 
dan derajat sosohnya 95 persen. Sedangkan kualitas premium 













Hal tersebut juga dikemukakan oleh Noor Rahmaida Yanti bahwa: 
“beras komersial Perum BULOG sudah memiliki brand sendiri yaitu 
Beras Kita. Yang memiliki kualitas standar tersendiri yaitu premium dan 
medium dengan derajat sosoh, broken, dan kadar air yang baik”.
57
 
Kualitas produk sangat dijaga oleh pihak BULOG, karena 
karyawan yang bertugas sangat menjaga setiap kualitasnya yang akan di 
pasarkan agar tidak terjadi sebuah kerusakan. Jika kerusakan terjadi pada 
beras tersebut maka tindakan yang dilakukan oleh BULOG yaitu dengan 
menggantinya dengan beras yang baik dan juga layak untuk dipasarkan 
agar konsumen merasa puas dan tidak merasa dirugikan dalam membeli 
produk tersebut. Beras Kita merupakan hasil produksi petani Indonesia 
yang bebas pemutih, bebas pengawet, dan bebas pewangi yang diolah 
dengan teknologi modern. 
Observasi yang dilakukan oleh peneliti bahwa beras komersil 
Perum BULOG yang ada di Batunadua Padangsidimpuan yaitu beras 
yang bermerk Kita. Dengan kualitas yang terbagi atas kualitas premium 
dan medium. Dimana beras yang berkualitas premium warnanya 
cenderung lebih cerah dan terang dibandingkan dengan beras medium 
dengan warna yang agak buram.
58
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2. Harga (Price) 
Informasi selanjutnya berasal dari Rifmad Pinayungan selaku 
Kepala Seksi Komersial mengatakan bahwa: “Harga yang diberikan oleh 
Perum BULOG sesuai dengan kondisi pasar. Akan tetapi wajib dibawah 




Hal tersebut juga dikemukakan oleh Paisal selaku pegawai staf 
Perum BULOG, bahwa:  
“Dalam hal penetapan harga penjualan komersial Perum BULOG 
diharuskan untuk tidak mengambil keuntungan yang besar dan 
wajib dibawah harga Pemerintah. Karena pada dasarnya Perum 




Di Perum BULOG Cabang Padangsidimpuan sudah mengikuti 
harga pasar dan penentuan harganya tergantung dari hasil pembelian 
petani dan wajib memakai harga dibawah harga pemerintah. Karena 
Perum BULOG ini sebagai BUMN yang tidak boleh mencari profit 
maupun keuntungan yang lebih tinggi agar tetap terjaga stabilitas harga. 
3. Promosi (Promotion) 




                                                             
59
 Wawancara, “Rifmad Pinayungan, Kasi Komersial Perum Bulog Batunadua 
Pandangsidimpuan,” 20 Oktober 2020. 
60






“Promosi yang digunakan oleh Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan yaitu dengan cara mendatangi langsung calon 
pelanggan yang menjadi sasaran pasar. Promosi lain juga 




Hal tersebut juga dikemukakan oleh Gusniati selaku sekretaris, 
bahwa: 
“Promosi penjualan produk dilakukan dengan melalui media sosial 
seperti akun Instagram, Facebook, dan WhatsApp. Dan pada awal 
Februari 2020 Perum BULOG sudah mulai melakukan sistem 
penjualan maupun pemasaran beras pada aplikasi Shopee dengan 
nama akun digital Ipanganan.com yang saat ini masih beroperasi 
pada kota kota besar saja seperti Medan, Jakarta, Yogyakarta, 
Semarang, Surabaya dan Makassar. Dan rencana akan beroperasi 
pada kota kota selanjutnya.”.
62
 
Perum BULOG Cabang Padangsidimpuan menggunakan promosi 
melalui media sosial dan mendatangi langsung calon pelanggan, dan di 
dalam promosi yang dilakukan belum pernah melakukan promosi secara 
besar-besaran seperti produk swasta. Peneliti melihat bahwa hal ini 
menyebabkan produk komersial BULOG Cabang Padangsidimpuan 
tidak terlalu dikenal oleh kalangan masyarakat. Karena tidak semua 
masyarakat memiliki media elektronik seperti WhatsApp, Instagram dan 
Facebook seperti sekarang. 
4. Tempat (Place) 
Informasi selanjutnya dari Muhammad Erpin selaku Staf 
Pelayanan Publik mengatakan bahwa: 
Dalam bidang komersial, Perum BULOG Cabang 
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Padangsidimpuan dalam menentukan tempat penjualan maupun 
saluran distribusi yaitu menggunakan saluran distribusi langsung. 
Seperti bertemu dengan calon konsumen tanpa menentukan waktu. 
Kemudian saluran distribusi tidak langsung. Termasuk juga outlet-
otlet atau agen ritel Perum BULOG yang disebut dengan RPK 
(rumah pangan kita) dimana agen ini diambil dari golongan 
masyarakat yang akan ikut serta dalam memasarkan produk.
63
 
Hal tersebut juga dikemukakan oleh Sunarso selaku kepala seksi 
pelayanan publik, bahwa: 
“Tempat distribusi yang dilakukan Perum BULOG berupa 
penjualan langsung kepada konsumen dan melalui masyarakat 
yang ikut serta dalam kegiatan pemasaran produk yang menjadi 
anggota mitra maupun RPK BULOG. Distribusi yang digunakan 
dalam memasarkan produk beras juga bebas dimana saja seperti 
perumahan-perumahan, kios, pemukiman,  dan pasar-pasar”.
64
 
Menurut observasi yang dilakukan oleh peneliti bahwa Perum 
BULOG Cabang Padangsidimpuan dalam memasarkan produk beras 
menggunakan lokasi penjualan pada tempat-tempat bebas seperti pada 
grosir, pemukiman, perumahan dan pasar-pasar. Hal tersebut dapat  
memudahkan masyarakat dalam mendapatkan produk beras dengan 
menyediakan produk tersebut dekat dengan pemukiman warga. 
Masyarakat juga dapat ikut serta dalam memasarkan produk beras 
dengan cara mendaftarkan diri sebagai agen RPK BULOG. 
C. Strategi Bauran Pemasaran Beras Dalam Perspektif Ekonomi Islam  
Secara umum pemasaran syariah adalah suatu disiplin bisnis strategi 
yang mengarahkan pada proses penciptaan, penawaran, dan perubahan nilai 
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yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip 
muamalah dalam Islam. Artinya dalam pemasaran syariah, seluruh proses 
mulai dari penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan nilai 
tidak boleh bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah. Adapun 
karakteristik yang terdapat pada syariah marketing yaitu sebagai berikut.
65
 
1. Produk (Product) 
Islam telah mengajarkan kepada kita ilmu bisnis maupun ilmu 
perdagangan yang baik. Salah satunya Allah telah mengingatkan dengan 
tegas tentang etika maupun adat berdagang yang benar dan prinsip-prinsip 
halal dan haramnya sesuatu dalam perdagangan. Oleh sebab itu sebagai 
seorang muslim yang melakukan perdagangan wajib untuk mengetahui 
asal muasal dari apa yang kita perjual belikan, seperti dalam hal produk 
apa dan seperti apa yang diperjual belikan. Selain itu berapa kuantitas 
barang yang kita jual pada costumer dan bagaimana kualitas suatu barang 
yang kita jual. Memberikan keterangan kualitas produk atau barang 
merupakan hal wajib dilakukan dalam bisnis Islam.
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Dilihat dari produk yang dimiliki oleh Perum BULOG sudah 
mengikuti prinsip syariah, karena produk yang tersebut mempunyai 
kualitas yang jelas, dan menjualnya dengan kualitas yang bagus dan tidak 
mencampuri produk yang sudah rusak. Walaupun dalam penyimpanan 
jumlah produknya yang begitu banyak pada jangka waktu yang panjang 
akan terjadi kerusakan. Akan tetapi pihak BULOG tidak menjual produk 
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tersebut dan akan menggantinya dengan produk yang masih baik. Produk 
dalam perspektif syariah (fiqh muamalah) harus memenuhi standarisasi 
mutu dan keberadaan barang. Fiqh muamalah tegas mengharamkan 
praktik jual beli yang menipu dengan ketidakjelasan mutu dan keberadaan 
barang. Seperti halnya dalam Q.S An-Nahl ayat 114: 
 ْ ْ   ْْْ ْ  ْ  ْ
 ْ ْ ْْ  ْْْْ 
ْ
Artinya: Maka makanlah yang halal lagi baik dari rezki yang telah 
diberikan Allah kepadamu; dan syukurilah nikmat Allah, jika 
kamu hanya kepada-Nya saja menyembah.
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Menurut Quraish Shihab dalam Tafsir Al-Misbah yaitu makanlah 
itu dalam keadaan halal lagi baik, lezat dan bergizi serta berdampak 
positif bagi kesehatan, dan syukurilah nikmat Allah agar kamu tidak 
ditimpa apa yang menimpa negeri-negeri terdahulu jika kamu hanya 
kepada-Nya saja menyembah. Yang dimaksud dengan kata makan dalam 
ayat ini adalah segala aktivitas manusia. Karena kata makan merupakan 
kebutuhan pokok manusia, juga karena makanan mendukung aktivitas 
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Ayat di atas menjelaskan bahwa diharuskan memakan makanan 
yang baik dan juga halal. Seperti produk beras yang akan di 
distribusikan agar melihat terlebih dahulu kualitasnya apakah sudah baik 
dan juga halal agar tidak berdampak negatif bagi kesehatan dan 
merugikan pihak konsumen. 
2. Harga (Price) 
Dalam ekonomi Islam harga didefinisikan sebagai nisbah 
pertukaran uang dan barang. Harga ditentukan oleh keseimbangan 
penawaran dan permintaan. Dalam menentukan harga tidak boleh 
menggunakan cara-cara yang merugikan pebisnis lainnya. Islam tentu 
memperbolehkan pedagang untuk mengambil keuntungan. Karena 
hakikat dari berdagang adalah untuk mencari keuntungan. Namun, untuk 
mengambil keuntungan tersebut janganlah berlebih-lebihan. Karena, jika 
harga yang ditetapkan adalah wajar, maka pedangan tersebut pasti akan 
unggul dalam kuantitas. Dengan kata lain, mendapat banyak keuntungan 
dari banyaknya jumlah barang yang terjual, dan tampak nyatalah 
keberkahan rizkinya. Dalam proses penentuan harga, Islam juga 
memandang bahwa haruslah disesuaikan dengan kondisi barang yang 
dijual. 
Dalam suatu harga perusahaan, BULOG mematok harga sesuai 
dengan harga pasar dan wajib dibawah harga Pemerintah dan BULOG 
tidak boleh mencari keuntungan yang lebih tinggi, supaya stabilisasi 





nisa ayat 29: 
 ْ ْ  ْْ   ْ   ْ   ْ
  ْ ْْْْ ْ ْ  ْْ ْ
   ْ  ْْ ْْ ْ ْ  ْْْْْ
29. Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara 
kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya 
Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
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Ayat diatas menjelaskan bahwa janganlah kamu memakan harta di 
antara kamu dengan jalan yang batil seperti dengan cara korupsi, 
menipu, ataupun merampok, dan jangan pula kamu menyuap dengan 
harta itu kepada para hakim untuk bisa melegalkan perbuatan jahat kamu 
dengan maksud agar kamu dapat memakan, menggunakan, memiliki, 
dan menguasai sebagian harta orang lain itu dengan jalan dosa karena 




Ayat diatas menjelaskan bahwa diharamkannya berbuat zhalim 
ataupun merugikan pihak konsumen. Yaitu dengan maksud agar dapat 
menguasai sebahagian harta orang lain dengan cara yang batil, termasuk 
dengan cara mengambil keuntungan yang sebesar-besarnya dan 
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melanggar aturan-aturan yang ada maupun dari harga biasanya. 
Dalam penentuan harga, selalu digunakan pendekatan permintaan 
dan penawaran. Akan tetapi, saat ini penyimpangan banyak terjadi yang 
berakibat pada penentuan harga secara berlebihan. Dalam konsep Islam 
pada penentuan harga ditentukan oleh mekanisme pasar, yakni 
bergantung pada ketentuan-ketentuan penawaran dan permintaan.. 
3. Tempat/Saluran Distribusi (Place) 
Strategi tempat meliputi keputusan penting yang menyangkut: 
dimana, kapan, dan bagaimana pelanggan akan mengakses tawaran, 
kebanyakan berkaitan dengan saluran distribusi. Persepsi mengenai 
akses yang menyenangkan akan ditentukan oleh berbagai variabel seperti 
lokasinya, berapa hari dalam seminggu dan berapa jam dalam sehari 
pelayanan bisa diperoleh, cara pembayaran (pakai kartu kredit apa harus 
tunai) dan penyerahan/pengiriman (siang hari/malam hari).
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BULOG mempunyai tempat pemasaran seperti melalui outlet-
outlet binaan BULOG yang merupakan tangan kanan BULOG disebut 
dengan RPK (rumah pangan kita) dan mempunyai tempat penyimpanan 
produk sebanyak 3 gudang. Tetapi kendala yang dihadapi yaitu BULOG 
harus bisa menjaga kualitas produk dengan jumlah yang banyak dalam 
jangka waktu yang panjang, supaya kualitas beras tetap terjaga. 
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ُلْهللاْصلىْهللاَْعلَي هَْوَسلمَْمِنْ َمرقَاَلْقاَلَْرُسو  َْمع  َعن 
تََكَرْفَهَُوَْخاِطٌئْ)رواهْمس لم(.اح   
 
Artinya: Dari ma’mar ia berkata, Rasulullah ملسو هيلع هللا ىلص bersabda: 




Pentingnya saluran distribusi dalam suatu perusahaan merupakan  
suatu jalur yang dipakai oleh perodusen keperantara dan akhirnya 
sampai kepada konsumen akhir. Saluran distribusiii dalam 
menyampaikan produknya memiliki beberapa kelompok terdiriiatas 
beberapa pedagang dan agen. Dengan tujuan untuk mencapai pasar 
tertentu dan juga mempermudah konsumen dalam mendapatkan produk 
dari adanya saluran distribusi. 
Tempat yang stategis dan dapat memudahkan konsumen dalam 
mendapatkan produk juga sangat diperlukan. Di samping itu, tempat 
ataupun saluran distribusi yang baik juga dapat memudahkan konsumen 
untuk lebih mengenal produk dengan baik. Selain itu tempat penjualan 
yang digunakan seperti kios, perumahan-perumahan masyarakat dan 
juga mitra RPK yang juga termasuk golongan dari masyarakat juga akan 
memudahkan dalam mengenalkan produk. 
4. Promosi (Promotion) 
Dalam promosi yang diterapkan oleh BULOG, yaitu diantaranya 
melalui media sosial seperti Instagram, Facebook dan WhatsApp. 
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BULOG juga mempromosikan produknya dengan mendatangi calon 
pelanggan secara langsung atau melalui talk show. Dasar hukum 
promosi yaitu pada Q.S Al-Hujurat ayat 6: 
 ْ ْ    ْ ْ ْ ْ  ْ   ْ ْ
  ْ ْْ  ْ ْْ  ْ ْْْْ 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang 
Fasik membawa suatu berita, Maka periksalah dengan teliti agar 
kamu tidak menimpakan suatu musibah kepada suatu kaum 
tanpa mengetahui keadaannya yang menyebabkan kamu 
menyesal atas perbuatanmu itu
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Maksud dari Q.S Al-Hujurat ini adalah mengajarkan tentang 
akhlak dan adab yang baik, yaitu agar tidak mudah mengikuti berita 
yang tidak bertanggung jawab diharuskan mengklarifikasi suatu berita. 
Dan tidak mudah menghukumi orang dengan berbekal informasi yang 
sama dan tidak pasti kebenarannya.
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Dalam hal tersebut, promosi penjualan hendaknya dilakukan 
dengan jujur. Yaitu dengan memberikan informasi maupun berita yang 
dapat dipertanggung jawabkan. Di samping itu, konsumen juga 
hendaknya mengklarifikasi suatu berita tersebut agar tidak terjadi 
kesalahpahaman antar kedua belah pihak. Dan dalam ayat tersebut 
mengajarkan bahwa dalam suatu promosi yang dilakukan hendaknya 
bersikap dan berakhlak baik. 
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Berdasarkan penelitian mengenai strategi bauran pemasaran beras 
dalam perspektif ekonomi Islam studi pada bidang komersial Perum BULOG 
Kantor Cabang Padangsidimpuan. Ditinjau melalui kegiatan observasi dan 
wawancara, maka peneliti dapat menyimpulkan sebagai berikut: 
1. Strategi bauran pemasaran beras yang diterapkan oleh Perum BULOG 
Cabang Padangsidimpuan tidak terlepas dari aspek bauran pemasaran 4P 
Product, Price, Place, dan Promotion.  
a. Aspek produk, pada kualitas beras BULOG sangat diperhatikan  
mulai dari derajat sosoh, broken, dan kadar airnya, dan mempunyai 
kualitas standar tersendiri. 
b. Aspek harga, yang digunakan oleh BULOG yaitu dengan 
menentukan harga sesuai pangsa pasar dan wajib dibawah harga 
pemerintah. 
c. Aspek tempat yang digunakan BULOG yaitu dengan menjual 
langsung kepada konsumen dengan bentuk eceran, penjualan juga 
dilakukan dengan melalui outlet-outlet yang dibina oleh BULOG dan 
merupakan tangan kanan BULOG dalam pemasaran. Yang disebut 
dengan RPK (Rumah Pangan Kita). 
d. Aspek promosi yang digunakan oleh BULOG yaitu dengan media 





tetapi BULOG belum melakukan promosi secara besar-besaran 
seperti produk swasta. 
2. Strategi bauran pemasaran beras dalam perspektif ekonomi Islam. 
Dilihat dari penggunaan strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh 
Perum BULOG yaitu: 
a. Aspek produk, dari segi kualitasnya, BULOG menawarkan kepada 
konsumen dengan cukup baik dan jelas. Dalam perspektif syariah 
produk yang ditawarkan jelas keberadaan barangnya dan memenuhi 
standarisasi mutu. Karena praktik jual beli yang tidak jelas 
keberadaan barangnya dan tidak memenuhi standarisasi mutu yang 
termasuk juga menipu konsumen sangat diharamkan dan ditegaskan 
dalam Fiqh muamalah. 
b. Aspek harga, dalam menentukan harga Perum BULOG menetapkan 
harga sesuai dengan harga pasar, sesuai dengan dibawah harga yang 
sudah ditentukan pemerintah. Hal ini sesuai dengan firman Allah 
dalam Q.S Al-baqarah ayat 188. 
c. Aspek promosi yang digunakan BULOG yaitu dengan menggunakan 
media sosial seperti Instagram, Facebook, dan WhatsApp dan 
dengan cara menemui langsung calon pelanggan. Promosi dilakukan 
harus jelas dan sesuai dengan peraturan yang ada dan tidak 
membawa berita belaka. Hal ini sesuai dengan hukum promosi yang 







Setelah melakukan penelitian tentang strategi bauran pemasaran beras 
dalam perspektif ekonomi Islam studi pada bidang komersil Perum 
BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan. Peneliti mempunyai saran 
sebagai bahan pertimbangan untuk kedepannya, diantaranya yaitu: 
1. Dari segi promosi yang digunakan perlu ditingkatkan kembali agar 
produk tersebut lebih dikenal oleh masyarakat luas. 
2. Tetap mempertahankan kualitas produk sehingga konsumen akan 
selalu loyal terhadap produk tersebut. 
3. Tetap mempertahankan jaringan kerjasama antara outlet-outlet seperti 
mitra RPK dengan BULOG, agar dapat mengurangi pengangguran 
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DAFTAR PEDOMAN WAWANCARA PENELITIAN 
STRATEGI BAURAN PEMASARAN BERAS DALAM PERSPEKTIF 
EKONOMI ISLAM (Studi Pada Bidang Komersil Perum BULOG Kantor 
Cabang Padangsidimpuan). 
 
Pegawai Perum BULOG: 
1. Apa saja jenis produk yang di jual oleh Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan? 
2. Bagaimana kualitas beras yang di jual oleh Perum BULOG? 
3. Bagaimana Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan dalam 
menentukan harga? 
4. Bagaimana Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan menentukan 
strategi harga? 
5. Apakah Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan melakukan 
kegiatan promosi penjualan dalam mengenalkan usaha dan memasarkan 
produk yang ditawarkan? 
6. Apa saja kegiatan promosi yang dilakukan oleh Perum BULOG Kantor 
Cabang Padangsidimpuan dalam memasarkan produknya? 
7. bagaimana saluran distiribusi/pemasaran oleh Perum BULOG 
Padangisidimpuan dalam memasarkan produknya? 
8. Lokasi yang bagaimanakah yang dipilih oleh Perum BULOG Kantor Cabang 
Padangsidimpuan untuk memasarkan produknya? 
9. Bagaimana Perum BULOG Kantor Cabang Padangsidimpuan menanggapi 






Pelanggan Perum BULOG: 
1. Bagaimana pendapat masyarakat tentang beras BULOG? 
2. Apakah masyarakat sudah mendapatkan informasi yang jelas mengenai 
produk beras yang dijual oleh perusahaan Perum BULOG? 
3. Apakah keluhan-keluhan yang dialami pelanggan selama mengonsumsi beras 
BULOG? 
4. Apakah masyarakat mengetahui tentang brand beras Kita? 



































































Wawancara dengan Ibu Gusniati di Perum BULOG Batunadua Padangsidimpuan 












Wawancara dengan Bapak Taufik Cahyo di Perum BULOG Batunadua 
















Wawancara dengan Bapak Sunarso di Perum BULOG Batunadua 












Wawancara dengan Bapak Erpin di Perum BULOG Batunadua Padangsidimpuan 





























Beras Kita Medium BULOG 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
